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A. Enquesta pels productors de vi 
A.1. Eixos de confecció 
En aquesta part, es presenten les preguntes que constitueixen l’enquesta i el motiu per 
formular-les així com el tipus d’informació que es busca.  
L’enquesta s’estructura amb una primera part on es demana informació general sobre 
l’explotació. Això permetrà classificar l’explotació (en termes de recursos, tant financers com 
humans, que té per a la venda). Per altra banda, s’intenta avaluar l’eficàcia dels canals de 
distribució en termes monetaris, de la captació i fidelització del client, i del nivell de re 
encaminament de la informació donada pel client final al productor. S’intenta, així, mesurar 
el que s’espera d’un canal de distribució i venda del vi per ajustar com es pot calibrar el pla 
de màrqueting i les activitats comercials de l’empresa. Es preguntarà si es contractaria el 
servei o no. 
Partint d’aquestes bases, s’ha confeccionat amb molta cura un document que precisa de 
només 10 minuts per ser contestat,i a més a més està formulat en termes comprensibles per 
a tothom, potenciant així un màxim de respostes. S’ha presentat també en format HTML, 
que està presentat a continuació.  
Cal fer notar que l’enquesta és anònima (per tal que els productors  no pensin que són altres 
productors  buscant informació) i el format HTML impedeix que sigui contestat dos vegades 
per la mateixa persona. 
  
Pàg. 6  Annexes 
 
A.2. Mètodes d’enviament 
Amb aquest tipus de presentació, és facilita la feina als enquestats i garanteix la recepció 
immediata dels resultats. Llavors el enllaç s’ha enviat per correu electrònic a 
aproximadament 300 empreses elaboradores de vi (cava inclòs). La major part d’aquestes 
dades de contacte han estat obtingudes a través dels Consells de Regulació de les 
Denominacions d'Origen. S’ha posat molta atenció en que les empreses corresponguin a 
clients potencials i que l’enquesta sigui d’interès per a elles. Quan no havia cap correu 
electrònic s’ha enviat un fax. Desprès que s’han enviat els correus, s’ha passat a trucar a les 
empreses per veure si havien vist al correu i per tant obtenir feedback. 
El contingut del missatge ha sigut el següent: 
 
 
Projecte de nou canal de venda de vi - Enquesta  
Bon dia, 
El meu nom és Jessica Liabeuf, sóc una alumna de la Universitat Politècnica de Catalunya. 
En el marc del meu Projecte de Fi de Carrera d'Enginyeria Industrial, i sota la supervisió del 
meu director, el professor Francesc Solé Parellada, estic realitzant una enquesta per a 
bodegues i productors de vi i cava susceptibles de contractar un servei de suport de vendes 
de vi que estic proposant a través d'una empresa, shoWine. 
El objectiu d'aquesta empresa és ser el nou canal de vendes de vi que faltava tan pels 
productors com pels consumidors. 
Respondre l'enquesta no li suposarà més de 10 minuts, i la seva opinió em seria de gran 
ajuda. Només ha de seguir l'enllaç : 
http://FreeOnlineSurveys.com/rendersurvey.asp?sid=ug05in99zz2k143444577 
contestar, i després prémer el botó "Enviar", i les seves respostes em seran enviades. Si 
està interessat en qualsevol informació complementària, em complauria contestar totes les 
seves peticions. 
Moltes gràcies per avançat! 
Jessica Liabeuf  
693 47 11 68 
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A.3 Enquesta i justificacions 
1. Quin és el volum de producció que té la vostra estructura? 
.............................................................................................. 
Es vol mesurar la correlació entre la mida del celler, el seu accés a la distribució i els tipus 
d’estratègies desenvolupades per a la venda del vi. 
2. Quants vins diferents produïu a la vostra explotació?  
.............................................................................................. 
Es tracta de veure la diversitat de productes proposats pel celler com indicador del número 
mig d’ampolles de cadascun. 
3. Quants empleats permanents treballen en el funcionament de l’explotació?  
.............................................................................................. 
A més de donar una altra mesura de la dimensió de l’explotació, la resposta ens dóna un 
indicador dels recursos que la bodega utilitza per al procés de venda/comercialització. 
S’especifica ―empleats permanents‖ per què no ens interessen els recursos dedicats a la 
verema. 
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4. Dels següents canals de distribució, indiqueu quin percentatge esteu utilitzant 
en la venda del vostre vi, si us plau.  
 
 venda a centrals de compra (de supermercats) 
 venda a botigues especialitzades 
 venda en botiga pròpia 
 venda a la finca 
 venda per correspondència 
 venda a tendes per Internet 
 empresa que es dedica al vostre suport de vendes 
 venda a exportadors 
 venda en fires i exposicions 
 venda directa a HORECA1 
 venda a intermediari per a HORECA  
 altres : ................................................ 
Amb aquesta pregunta es vol veure com les bodegues gestionen les seves vendes i per 
quins canals de distribució. 
  




 HOteles REstaurantes i CAfés 
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5. Determineu quines característiques son més importants a l’hora de decidir un 
canal de distribució sent 1 la més important i 10 la menys important. 
  
 Garantia d’un nivell de vendes de la vostra producció 
 
 Externalització total de la venda 
 
 Dominar el vostre marge i el volum venut  
 
 Contractació adequada en funció de les vostres necessitats, (per a la 
temporada apropiada, etc.) 
 
 Obtenir els recursos humans que falten per realitzar la venda 
 
 Promoció dels valors de la vostra explotació (compromís cap a la 
qualitat, mètodes utilitzats, representativitat de la vostra regió, etc.) 
 
 Permetre l’ampliació de la clientela (atreure nous clients) 
 
 Disposar d’eines i d’informació per la millora contínua de la vostra 
activitat (opinió dels consumidors finals, etc.) 
 
 Poder escollir el tipus de consumidor final que comprarà, beurà o 
oferirà el vostre vi 
 
 Arribar ràpidament al mercat 
Es pretén confirmar i jerarquitzar les necessitats detectades en l’estudi qualitatiu i veure així 
el que s’espera d’un canal de distribució i venda de vi. 
6. Podeu accedir a un canal que té aquest ordre de característiques? 
 
 Sí 
 No, no conec cap canal com aquest 
 No, per una altra raó. Quina és? : ................................................................... 
S’intenta veure si els canals actuals satisfan els productors de vi. 
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7. Quina és la diferència entre els vostres preus de venda (des de l’explotació) i el 
preu pagat pel consumidor final? 
.............................................................................................. 
Es pretén posar de manifest el marge que afegeix el canal de distribució, i si aquest marge 
és comprensible pel productor. 
8. Els canals de venda i distribució utilitzats per la vostra explotació us ajuden a 
conèixer la opinió i avaluació dels clients finals (especialment fins al punt de 
reorientar les properes vinificacions)? Podeu posar algun exemple, si us plau? 
 
 Sí : ............................................................................................. 
 No : ............................................................................................ 
 
9. Aquests canals de venda i distribució utilitzats us permeten diferenciar d’altres 
productors en la opinió dels clients finals? Podeu posar algun exemple, si us 
plau? 
 
 Sí : ............................................................................................. 
 No : ............................................................................................ 
 
10. De la mateixa manera, aquests canals us permeten fidelitzar als clients finals? 
Podeu posar algun exemple, si us plau? 
 
 Sí : ............................................................................................. 
 No : ............................................................................................ 
Aquest grup de preguntes vol reflectir si els canals ja utilitzats inclouen els avantatges que 
potencialment puguin proporcionar la venda de vi a través de shoWine. 
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11. Com considereu el vostre vi? Si us plau, escolliu les respostes que s’adeqüin 
millor. 
 
 Com un reflex de la meva passió 
 Com l’expressió del treball de tota la meva bodega 
 Com alguna cosa que vull compartir 
 Com un producte que pretenc que el públic coneixia per apreciar-ho 
millor 
 Com ........................................................................................... 
 
12. Us considereu un bon venedor del vostre vi? Escolliu la resposta que us 
correspongui millor, si us plau. 
  
 Si, sé comunicar la meva passió a la gent 
 Sí, és molt important que és pugui apreciar el meu vi 
 Sí, ............................................................................................. 
 
 No, no és la meva feina 
 No, no tinc temps per això 
 No, ............................................................................................ 
Aquest parell de preguntes vol ajudar a segmentar els productors en funció de la relació que 
tenen amb el seu producte i com volen vendre’l. 
13. Els canals de venda i distribució utilitzats per la vostra explotació us permeten 
promocionar davant dels consumidors els vostres esforços per obtenir un alt 
grau de qualitat en la producció ? Podeu posar algun exemple, si us plau? 
 
 Sí : ............................................................................................. 
 No : ............................................................................................ 
 
14. Què penseu del nivell de promoció del vostre vi en general? 
 




 Molt bo 
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16. Què penseu dels costos de promoció del vostre vi? Si us plau, escolliu les 
respostes que s’adeqüin millor. 
 
 Coherent amb el nivell de promoció que tinc 
 Massa cars 
 Es podrien reduir 
 Hauria d'invertir molt per incrementar el nivell  
 ............................................................................................................ 
 
Aquesta sèrie de preguntes són fetes per tal de saber quines són les necessitats dels 
viticultors en termes de promoció, com s’estan complint i quines són les perspectives 
d’evolució específicament amb una acció sobre la variable costos. 
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A continuació, s’ha posat la següent explicació:  
Aquesta enquesta es configura com el cor d’un estudi de viabilitat d’una nova empresa que 
vol proposar un nou canal de venda als productors de vi, facilitant també l’accés i el 
coneixement del vi a nous consumidors que no posen tant en pràctica el seu interès pel vi. 
Aquesta empresa, que es dirà shoWine, pretén organitzar tasts i vendes de vi amb la 
presència del productor i d’un professional del vi contractat per shoWine. Aquests tasts es 
faran en moments, llocs i a preus estudiats i escollits de manera que es potenciï 
senzillament la comprensió i la apreciació del vi per tal d’augmentar el consum i la venda de 
vi de qualitat. 
En aquest procés, es pretén que els guanyadors siguin els productors i els consumidors: 
El paper de shoWine serà el d’organitzar i coordinar els tasts per tal d’assegurar trobades 
de qualitat entre productors i consumidors. Contractualment s’encarregarà del pagament de 
la infraestructura necessària pel tast i garantirà el bon funcionament d’aquest.  
A canvi, el productor podrà anar a vendre el seu vi al preu que s’estima pertinent mentre que 
shoWine cobrarà un percentatge (30 % com a màxim) de les vendes realitzades per tal de 
limitar els costos fixos de promoció i distribució. shoWine també podrà assessorar el 
productor sobre el preu per a garantir un bon  nivell de vendes i crear el suport comunicatiu 
adient.  
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El client pagarà el seu tast a shoWine però, passat un import definit, podria obtenir un 
descompte sobre la compra realitzada o a la assistència amb un descompte al proper tast.   
Funcionar amb un percentatge vol mostrar que shoWine s’implica en la reducció dels costos 
de promoció i, d’altra banda, que organitzarà tasts amb vins que estima que es poden 
vendre bé, la qual cosa resultarà profitosa tant pel consumidor com pel productor. També, 
així, els costos d’entrada en el mercat per part dels productors i els costos de coneixement i 
d’adquisició per part del client es veuran molt reduïts. 
17. Heu sentit a parlar d’un servei que us proposi la mateixa oferta? 
 Sí : ............................................................................................. 
 No : ............................................................................................ 
L’objectiu  d'aquesta pregunta és veure si ja existeixi una empresa com shoWine o eventuals 
competidors més o menys indirectes. 
18. Què creieu que pot aportar aquest servei a la vostra bodega? Si us plau, 
escolliu les respostes que corresponguin.  
 
 Valor afegit  
 Una promoció adequada 
 Costos de promoció menys elevats 
 Domini dels preus 
 Una clientela més interessada 
 El reconeixement del vostre compromís cap a la qualitat 
 Desenvolupament de la clientela local 
 Una fidelització dels clients 
 Entrada més ràpida al mercat  
 Un nou panel de clients motivats 
 Un increment de les vendes 
 Costos de distribució menors 
 Feedback directe des dels clients 
 Una freqüència de venda més elevada 
 Una imatge positiva i recordable 
 Una millor comprensió dels vostres vins 
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19. Des del vostre punt de vista, hi ha alguna cosa què s'hagi d'afegir, suprimir o 
destacar perquè es compleixi millor l'objectiu principal d'aquesta empresa, que 






Es vol veure amb aquestes dues últimes preguntes si la oferta de shoWine està adaptada o 
no a les necessitats dels productors  i quines són les característiques més destacades com 
a crítiques per a la contractació d’aquest servei. 
20. Quin percentatge de comissió us sembla acceptable, sabent que el màxim de 
30% representa menys que la majoria dels costos en els diversos canals de 
distribució existents? 
......................................................................................................... 
Es pretén saber si la política de comissions sembla pertinent o no als productors, sabent que 
tindran la tendència a donar preus més baixos que el que estimin correcte. 
21. Des del vostre punt de vista, quin volum de venda podeu fer a través d’aquest 
servei? Si us plau preciseu-ho en € 
......................................................................................................... 
El volum de vendes potencials a través de shoWine és un indicador de com els enquestats 
valoren l’activitat de shoWine, i si contractar a shoWine els seria profitós o no. 
22. Estaríeu interessat en un tipus de servei com el que proposa shoWine? Si us 
plau, indiqui el motiu de vostra resposta. 
 
 Sí, ho contractaria ................................................................. 
 Una mica  : .............................................................................. 
 No  : .......................................................................................... 
Es vol esbrinar directament si els productors voldrien contractar shoWine, i per quines 
característiques i amb quines condicions. 
* * * * * * * 
Moltes gràcies pel vostre temps, 
 aquesta enquesta representa molt en el conjunt del meu treball 
Pàg. 16  Annexes 
 
A.4 Aspecte web de l’enquesta 
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A.5 Resultats (Q1  Q4) 
Q1 Q2 Q3 Q4a Q4b Q4c Q4d Q4e Q4f Q4g Q4h Q4i Q4j Q4k Q4l
1 15000 3 1 0 2 0 1 0 0 0 90 0 3 4 0
2 30000 3 1 0 5 0 1 1 0 0 85 1 0 7 0
3 26666 2 3 0 5 0 2 0 0 0 85 0 3 0 5
4 133333 5 4 0 5 5 0 0 0 0 80 0 5 5 0
5 25000 3 1 0 10 0 2 1 0 0 75 2 0 10 0
6 18000 2 1 0 5 0 5 5 0 0 75 0 0 10 0
7 20000 4 1 0 1 7 0 0 0,5 0 70 0,5 1 20 0
8 5000 1 1 0 20 0 10 0 0 0 70 0 0 0 0
9 20000 3 5 5 2 0 3 0 0 0 70 2 0 8 0
10 13333 2 3 0 5 0 3 0 0 0 60 2 0 30 0
11 100000 6 3 0 10 2 0 1 2 10 60 0 0 0 15
12 100000 5 8 10 10 0 3 0 5 0 50 2 20 0 0
13 1500000 12 6 10 8 0 0 0 0 0 50 0 0 30 2
14 20000 3 5 0 20 0 0 0 0 0 40 0 0 40 0
15 26000 2 5 0 40 0 20 0 0 0 40 0 0 0 0
16 40000 3 7 5 8 0 10 0 0 0 35 2 0 40 0
17 200000 8 5 0 30 0 9,5 0 0,5 0 30 0 0 30 0
18 250000 6 11 0 0 0 15 0 0 0 30 0 0 55 0
19 200000 12 9 0 80 0 0 0 0 0 20 0 0 0 0
20 100000 3 8 0 20 0 3 0 0 0 20 3 0 0 54
21 100000 5 9 35 5 0 5 0 0 0 15 0 0 40 0
22 45000 2 2 0 65 0 15 0 0 0 5 0 15 0 0
23 40000 11 2 0 5 20 0 50 0 5 0 0 20 0 0
24 12000 3 2 0 20 0 8 0 2 0 0 2 10 58 0
25 10000 2 3 0 15 0 0 0 15 50 0 0 10 10 0
26 50000 8 5 10 10 0 40 0 0 0 0 0 40 0 0
27 20000 3 2 0 10 20 5 0 0 0 0 0 35 30 0
28 40000 3 1 0 5 0 10 5 0 80 0 0 0 0 0
29 93333 3 4 0 0 100 0 0 0 0 0 0 0 0 0
30 1000000 10 16 0 45 0 20 0 0 45 0 0 0 0 0
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A.6 Resultats (Q5  Q7) 
Q5a Q5b Q5c Q5d Q5e Q5f Q5g Q5h Q5i Q5j Q6 Q7
1 1 6 3 10 9 2 5 7 4 8 No, no conec cap canal com aquest 100
2 1 10 6 5 9 3 2 7 8 4 No, no conec cap canal com aquest 60
3 1 10 4 2 5 9 8 7 6 3 Sí 100
4 7 10 9 5 6 4 3 1 2 8 Sí 100
5 7 10 6 1 9 4 2 5 3 8 No, no conec cap canal com aquest 100
6 2 10 5 4 9 1 7 6 3 8 No, no conec cap canal com aquest 60
7 2 10 3 9 7 1 5 4 6 8 No, no conec cap canal com aquest 100
8 6 4 8 3 7 1 2 9 10 5 No, no conec cap canal com aquest 100
9 10 9 2 1 8 3 4 5 7 6 No, no conec cap canal com aquest 50
10 1 10 2 6 8 3 5 4 9 7 No, no conec cap canal com aquest 50
11 2 4 3 5 7 8 1 10 9 6 No, no conec cap canal com aquest 30
12 1 10 4 2 9 3 6 5 8 7 No, no conec cap canal com aquest 50
13 3 2 4 1 5 8 9 10 7 6 No, no conec cap canal com aquest
14 2 10 7 3 9 1 6 5 8 4 No, no conec cap canal com aquest 50
15 1 10 7 2 6 5 8 4 9 3 Sí 10
16 7 10 1 2 9 3 4 5 8 6 No, no conec cap canal com aquest 60
17 1 2 10 6 5 3 9 8 7 4 Sí 3
18 4 9 5 6 8 3 2 1 7 10 Sí si
19 1 6 2 4 5 3 10 7 8 9 No, no conec cap canal com aquest 20
20 1 2 3 5 6 4 7 9 8 10 Sí 40
21 6 10 1 3 9 2 8 4 5 7 No, no conec cap canal com aquest 45
22 8 10 9 7 5 1 6 3 2 4 Sí 50
23 1 9 5 4 7 3 6 2 8 10 No, no conec cap canal com aquest 200
24 1 9 5 8 2 4 3 6 10 7 No, no conec cap canal com aquest Si a nivell de tenda a nivell de restaurants hi ha més variacions
25 1 6 5 4 7 2 3 8 10 9 No, no conec cap canal com aquest 100
26 2 7 6 10 8 1 3 5 9 4 No, no conec cap canal com aquest 50
27 7 1 2 8 3 10 5 6 9 4 Sí 60
28 4 8 7 6 5 1 9 2 3 10 No, no conec cap canal com aquest 100
29 8 1 7 2 3 9 10 6 5 4 Sí 30
30 9 7 4 3 8 10 5 6 1 2 Sí SI
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A.7 Resultats (Q8  Q11) 
Q8 Q9 Q10 Q11a Q11b Q11c Q11d Q11e
1 No Sí No Com un reflex de la meva passió Com un producte que pretenc que la gent ho entengui per apreciar-ho millorflex del terrer
2 No Sí No Com un reflex de la meva passióCom l’expressió del treball de tota la meva bodegaCom un producte que pretenc que la gent ho entengui per apreciar-ho millor
3 Sí Sí Sí Com un reflex de la meva passióCom l’expressió del treball de tota la meva bodegaCom alguna cosa que vull compartirCom un producte que pretenc que la gent ho entengui per apreciar-ho millor
4 Sí No No Com un producte que pretenc que la gent ho entengui per apreciar-ho millor
5 No Sí No Com un reflex de la meva passióCom l’expressió del treball de tota la meva bodegaCom alguna cosa que vull compartirCom un producte que pretenc que la gent ho entengui per apreciar-ho millor
6 No Sí Sí Com un reflex de la meva passióCom l’expressió del treball de tota la meva bodegaCom alguna cosa que vull compartirCom un producte que pretenc que la gent ho entengui per apreciar-ho millor
7 No No No Com un reflex de la meva passió Com alguna cosa que vull compartir
8 No No No Com l’expressió del treball de tota la meva bodegaCom un producte que pretenc que la gent ho entengui per apreciar-ho millor
9 No No No Com un reflex de la meva passióCom l’expressió del treball de tota la meva bodegaCom alguna cosa que vull compartirCom un producte que pretenc que la gent ho entengui per apreciar-ho millor
10 No Sí No Com un reflex de la meva passió Com alguna cosa que vull compartir
11 Sí Sí Sí Com l’expressió del treball de tota la meva bodega
12 No Sí No Com l’expressió del treball de tota la meva bodegaCom alguna cosa que vull compartir
13 No No No gran relacio qualitat preu
14 No No No Com un reflex de la meva passióCom l’expressió del treball de tota la meva bodegaCom alguna cosa que vull compartirCom un producte que pretenc que la gent ho entengui per apreciar-ho millor
15 Sí No No Com un reflex de la meva passió
16 No Sí No Com un reflex de la meva passióCom l’expressió del treball de tota la meva bodegaCom alguna cosa que vull compartirCom un producte que pretenc que la gent ho entengui per apreciar-ho millor
17 Sí No No Com l’expressió del treball de tota la meva bodega
18 Sí Sí Sí Com un reflex de la meva passióCom l’expressió del treball de tota la meva bodegaCom alguna cosa que vull compartirCom un producte que pretenc que la gent ho entengui per apreciar-ho millor
19 Sí Sí No Com un reflex de la meva passióCom l’expressió del treball de tota la meva bodega
20 Sí No Sí Com l’expressió del treball de tota la meva bodegaCom un producte que pretenc que la gent ho entengui per apreciar-ho millor
21 Sí No Sí Com un reflex de la meva passióCom l’expressió del treball de tota la meva bodegaCom alguna cosa que vull compartirCom un producte que pretenc que la gent ho entengui per apreciar-ho millor
22 No Sí No Com un reflex de la meva passió Com un producte que pretenc que la gent ho entengui per apreciar-ho millor
23 Sí No Sí Com un reflex de la meva passióCom l’expressió del treball de tota la meva bodegaCom alguna cosa que vull compartirCom un producte que pretenc que la gent ho entengui per apreciar-ho millor
24 Sí No No Com l’expressió del treball de tota la meva bodega
25 No No No Com un producte que pretenc que la gent ho entengui per apreciar-ho millor
26 No No Sí Com un reflex de la meva passióCom l’expressió del treball de tota la meva bodega
27 No No Sí Com un reflex de la meva passió Com un producte que pretenc que la gent ho entengui per apreciar-ho millor
28 Sí Sí Sí Com l’expressió del treball de tota la meva bodegaCom alguna cosa que vull compartir
29 No Sí No Com l’expressió del treball de tota la meva bodega
30 Sí Sí Sí Com un reflex de la meva passió Com alguna cosa que vull compartir
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A.8 Resultats (Q12  Q15) 
  Q12 Q13 Q14 Q15
1 Sí, sé comunicar la meva passió a la gent Sí Mitjà No
2 No, no és la meva feina Sí Dèbil No
3 Sí, sé comunicar la meva passió a la gent Sí Bon No
4 No, no és la meva feina No Mitjà No
5 No, no és la meva feina No Dèbil No
6 Sí, sé comunicar la meva passió a la gent No Dèbil No
7 Sí, sé comunicar la meva passió a la gent Sí Mitjà No
8 No Sí Mitjà No
9 No, no tinc temps per això No Dèbil No
10 Sí, sé comunicar la meva passió a la gent Sí Dèbil No
11 Sí, sé comunicar la meva passió a la gent Sí Mitjà No
12 No Sí Mitjà No
13 No No Dèbil No
14 Sí, sé comunicar la meva passió a la gent No Dèbil No
15 Sí, sé comunicar la meva passió a la gent Sí Mitjà Sí
16 Sí, sé comunicar la meva passió a la gent No Mitjà No
17 Sí Sí Mitjà No
18 Sí, sé comunicar la meva passió a la gent Sí Mitjà Sí
19 No, no és la meva feina Sí Mitjà No
20 Sí, és molt important que és pugui apreciar el meu vi No Dèbil No
21 Sí, sé comunicar la meva passió a la gent No Mitjà No
22 Sí, sé comunicar la meva passió a la gent Sí Mitjà No
23 Sí, sé comunicar la meva passió a la gent Sí Mitjà No
24 No Sí Dèbil No
25 Sí, és molt important que és pugui apreciar el meu vi Sí Bon No
26 No No Molt dèbil No
27 Sí, sé comunicar la meva passió a la gent Sí Bon No
28 No, no és la meva feina Sí Dèbil No
29 Sí, sé comunicar la meva passió a la gent Sí Dèbil No
30 Sí, sé comunicar la meva passió a la gent Sí Bon Sí
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A.9 Resultats (Q6 Q17) 
  
Q16a Q16b Q16c Q16d Q16e Q17
1 Massa cars No
2 Coherent amb el nivell de promoció que tinc No
3 Coherent amb el nivell de promoció que tinc Sí
4 Es podrien reduir No
5 Es podrien reduir No
6 Massa cars No
7 Massa cars No
8 Coherent amb el nivell de promoció que tinc No
9 Massa cars No
10 Massa cars No
11 Coherent amb el nivell de promoció que tinc No
12 Massa cars Hauria d'invertir molt per incrementar el nivellNo
13 Massa cars No
14 Massa cars Hauria d'invertir molt per incrementar el nivellNo
15 Coherent amb el nivell de promoció que tinc No
16 Massa cars Es podrien reduir No
17 Massa cars Sí
18 Coherent amb el nivell de promoció que tinc Sí
19 Coherent amb el nivell de promoció que tinc No
20 Coherent amb el nivell de promoció que tincMassa cars Hauria d'invertir molt per incrementar el nivellSí
21 Massa cars Hauria d'invertir molt per incrementar el nivellNo
22 Coherent amb el nivell de promoció que tinc No
23 Coherent amb el nivell de promoció que tinc No
24 Coherent amb el nivell de promoció que tinc No
25 Hauria d'invertir molt per incrementar el nivellSí
26 Hauria d'invertir molt per incrementar el nivellNo
27 Hauria d'invertir molt per incrementar el nivellNo
28 Coherent amb el nivell de promoció que tinc No
29 Hauria d'invertir molt per incrementar el nivellNo
30 Coherent amb el nivell de promoció que tinc No
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A.10 Resultats (Q18a Q18f) 
  Q18a Q18b Q18c Q18d Q18e Q18f
1 Valor afegit Una promoció adequada Una clientela més interessadaDesenvolupament de la clientela local
2 Domini dels preus Desenvolupament de la clientela local
3 Valor afegit Una promoció adequada Domini dels preus Una clientela més interessadaDesenvolupament de la clientela local
4
5 Valor afegit Una promoció adequada Desenvolupament de la clientela local
6 Una promoció adequada Una clientela més interessadaDesenvolupament de la clientela local
7 Valor afegit Una promoció adequadaCostos de promoció menys elevatsDomini dels preus Una clientela més interessada
8 Valor afegit Una clientela més interessadaDesenvolupament de la clientela local
9 Valor afegit Costos de promoció menys elevats
10 Valor afegit Una promoció adequada Domini dels preus Una clientela més interessadaDesenvolupament de la clientela local
11
12 Valor afegit Una promoció adequada Desenvolupament de la clientela local
13 Valor afegit Una clientela més interessada
14 Valor afegit Una promoció adequada Una clientela més interessadaDesenvolupament de la clientela local
15 Valor afegit 
16 Valor afegit Una promoció adequadaCostos de promoció menys elevats
17
18 Una clientela més interessada
19 Valor afegit Una promoció adequada Una clientela més interessada
20 Una promoció adequadaCostos de promoció menys elevats
21 Valor afegit Una promoció adequadaCostos de promoció menys elevats
22 Una clientela més interessadaDesenvolupament de la clientela local
23
24 Costos de promoció menys elevats
25
26 Costos de promoció menys elevats Una clientela més interessada
27 Valor afegit Una promoció adequadaCostos de promoció menys elevats Una clientela més interessada
28 Una promoció adequada Una clientela més interessadaDesenvolupament de la clientela local
29 Valor afegit Una promoció adequadaCostos de promoció menys elevats
30
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A.11 Resultats (Q18g Q18l) 
  
Q18g Q18h Q18i Q18j Q18k Q18l
1 El reconeixement del vostre compromís cap a la qualitatUna fidelització dels clients Un nou panel de clients motivatsUn increment de les vendes
2 Un nou panel de clients motivats
3 El reconeixement del vostre compromís cap a la qualitatUna fidelització dels clients
4
5 El reconeixement del vostre compromís cap a la qualitatUna fidelització dels clients Un nou panel de clients motivats
6 El reconeixement del vostre compromís cap a la qualitat Un nou panel de clients motivats
7 El reconeixement del vostre compromís cap a la qualitat Un nou panel de clients motivatsUn increment de les vendesCo tos de distribució menors
8 Una fidelització dels clientsEntrada més ràpida al mercat Un nou panel de clients motivatsUn increment de les vendes
9 Una fidelització dels clientsEntrada més ràpida al mercat Un nou panel de clients motivats
10 El reconeixement del vostre compromís cap a la qualitatUna fidelització dels clients Un nou panel de clients motivats
11 El reconeixement del vostre compromís cap a la qualitatUna fidelització dels clients Un increment de les vendes
12
13 El reconeixement del vostre compromís cap a la qualitat Costos de distribució menors
14 El reconeixement del vostre compromís cap a la qualitatEntrad  més ràpida al mercat 
15 El reconeixement del vostre compromís cap a la qualitatEntrad  més ràpida al mercat 
16 El reconeixement del vostre compromís cap a la qualitatEntrad  més ràpida al mercat 
17 El reconeixement del vostre compromís cap a la qualitat
18 El reconeixement del vostre compromís cap a la qualitat Costos de distribució menors
19 El reconeixement del vostre compromís cap a la qualitatUna fidelització dels clients
20 Un increment de les vendes
21 Un nou panel de clients motivats
22 Una fidelització dels clients Un nou panel de clients motivats
23 El reconeixement del vostre compromís cap a la qualitatEntrad  més ràpida al mercat Un nou panel de clients motivats
24 Costos de distribució menors
25
26 El reconeixement del vostre compromís cap a la qualitatUna fidelització dels clients Un nou panel de clients motivatsUn increment de les vendesCo tos de distribució menors
27 El reconeixement del vostre compromís cap a la qualitatUna fidelització dels clients
28 El reconeixement del vostre compromís cap a la qualitatUna fidelització dels clients Un nou panel de clients motivatsUn increment de les vendes
29 Entrada més ràpida al mercat Costos de distribució menors
30
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Q18m Q18n Q18o Q18p Q18q Q18r
1 Una imatge positiva i recordableUna millor comprensió dels vostres vinsUn compleme t per a les vostres vendes
2 Feedback directe des dels clients Una millor comprensió dels vostres vinsUn compleme t per a les vostres vendes
3 Feedback directe des dels clientsUna freqüència de venda més elevadaUna imatge positiva i recordableUna millor comprensió dels vostres vinsUn compleme t per a les vostres vendes
4 Feedback directe des dels clients
5 Feedback directe des dels clients
6 Una millor comprensió dels vostres vinsUn compleme t per a les vostres vendes
7 Feedback directe des dels clients Una imatge positiva i recordableUna millor comprensió dels vostres vinsUn compleme t per a les vostres vendes
8 Feedback directe des dels clientsUna freqüència de venda més elevadaUna imatge positiva i recordableUna millor comprensió dels vostres vinsUn compleme t per a les vostres vendes
9 Una freqüència de venda més elevada Una millor comprensió dels vostres vinsUn compleme t per a les vostres vendes
10 Feedback directe des dels clients Una millor comprensió dels vostres vinsUn compleme t per a les vostres vendes
11 Una imatge positiva i recordable Un complement per a les vostres vendes
12 Feedback directe des dels clients Una millor comprensió dels vostres vinsUn compleme t per a les vostres vendes
13 Feedback directe des dels clientsUna freqüència de venda més elevada
14 Una millor comprensió dels vostres vinsUn compleme t per a les vostres vendes
15 Una millor comprensió dels vostres vins
16 Una millor comprensió dels vostres vinsUn compleme t per a les vostres vendes
17 Un complement per a les vostres vendes
18 Feedback directe des dels clientsUna freqüència de venda més elevadaUna imatge positiva i recordable
19 Una imatge positiva i recordableUna millor comprensió dels vostres vinsUn compleme t per a les vostres vendes
20 Feedback directe des dels clients Una imatge positiva i recordable Un complement per a les vostres vendes
21 Feedback directe des dels clients Una millor comprensió dels vostres vinsUn compleme t per a les vostres vendes
22 Feedback directe des dels clients Una imatge positiva i recordableUna millor comprensió dels vostres vinsUn compleme t per a les vostres vendes
23 Una freqüència de venda més elevada Una millor comprensió dels vostres vinsUn compleme t per a les vostres vendes
24 Una imatge positiva i recordable
25 Un complement per a les vostres vendes
26 Feedback directe des dels clientsUna freqüència de venda més elevadaUna imatge positiva i recordableUna millor comprensió dels vostres vins
27 Feedback directe des dels clients Una imatge positiva i recordableUna millor comprensió dels vostres vins
28 Una imatge positiva i recordableUna millor comprensió dels vostres vinsUn compleme t per a les vostres vendes
29
30 Una millor comprensió dels vostres vins
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A.13 Resultats (Q19) 
Tenir el poder de convocatoria de consumidors 
El punt devil pot ser la rotació a les vendes, es millor la venta continuada tot i ser més petita, que una gran esporadica. 
s'ha d'explotar el potencial de l'enoturisme 
Un canal de Distribució ha de saber vendre, amagatzemar, transportar, cobrar i informar al client final. 
Veig difícil la selecció de vins per part de shoWine donada la gran quantitat de vins que hi ha al mercat. 
potser s'ha d'afergir la possibilitat de fer la compra per internet pels nous clients 
Al nostre entendre, cal urgentment lgú que sápiga posar-se al nivell de llenguatge de qualsevol consumidor d'una forma més planera i 
menys diva que la que fan algunes denoinacions catalanes en le spresentacions a importadors interessats en els nostres productes. 
Si la venda es poca, no hi haurà cap mínim? Tindrieu que fer molts tast i a Barcelona si pot ser, e invitar gent de retauració també. 
Per productors com jo, el marc ideal és poder fer entendre al client la nostra filosofia perque aixì pugui valorar el nostre esforç i el per què 
del nostre vi. 
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A.14 Resultats (Q20 Q23) 
 
  
Q20 Q21 Q22 Q23
1 30 8000 Sí, ho contractaria M'interessa incrementar la venda local
2 30 8000 Sí, ho contractaria pot ser una bona alternativa per ser un complement per a les nostres vendes
3 15 5000 Una mica tenim un greu problema en aquest pais nostre. Tenim molt millor acceptació en consumidor estranger
4 40 40000 Sí, ho contractaria Coneier noves linis de venda
5 35 10000 Sí, ho contractaria És molt senzill però també molt innovador amb la &#65279;possibilitat de fer coses a mida
6 25 15000 Una mica veig moltes possibilitats amb aquest concepte de negoci; hi ha d'estudiar-ho bé
7 20 1000 Una mica Cal valorar moltes coses i estudiar-ho be.
8 15 15000 Una mica Primer abans de contractar res s'ha de parlar directament amb els responsables.
9 25 1000 Una mica -
10 30 6000 Sí, ho contractaria S'ha de veure la contractació
11 15 12000 Una mica Habria que mirar las diferentes propuestas.
12 25 5000 Sí, ho contractaria es pot començar com un complement
13 20 60000 Una mica -
14 30 7000 Sí, ho contractaria s'ha d'estudiar
15 35 15000 Una mica tot es estudiar-ho
16 25 1500 Una mica s'ha de saber com es treballa el producte
17 15 500 Una mica Perqué es percep més com un complement que com un mitjà
18 25 100 Una mica Depén molt de com es fagin els tastos, quin públic vindría, quin volum de venda, etc...
19 20 3000 Una mica Els nostres canals de distribució funcionen bé pel tipus de bodega que sóm i no sé com encaixaria en el repartiment de zones de venda.
20 25 30000 Una mica Confío en la venda a travès de distribuïdors. La empresa és jove encara. No hem tingut bones experiències d'aquest tipus abans.
21 25 2500 Una mica s'ha de veure la contractació
22 15 25000 Una mica Estem en el segona anyada al mercat i estem obrint diferents mercats cosa que fa que, no tinguem un històric com planificar a llarg plaç. Normalment estem oberts a fer coses interessants i series i que, aportint valor afegit a la nostra empresa
23 25 7000 Una mica Es una vía más de promoción y venta que, a relativo bajo coste, puede funcionar correctamente. Tendríamos que someterla a observación para valorar si realmente es interesante.
24 25 200 Una mica Es necesari més informació i detall sobre el tema.
25 10 6000 Una mica S'ha d'estudiar
26 20 6000 Una mica Hauria d'estudiar be les condicions
27 30 90000 Sí, ho contractaria qualsevol cosa que em permeti fidelitzar el client per la via del convenciment de la nostra feinaés molt interessant. T´animo a continuar amb força i compte amb el que necessitis
28 30 30000 Sí, ho contractaria Es una proposta innovadora i el tracte directe amb el client final ens agrada molt.
29 20 0 Sí, ho contractaria .....
30 20 0 No  NO MILLORA ELS DISTRIBUIDORS ZONA I TREBALL PARTICULAR ESPECIALITZAT PROFESSIONAL
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B. Taules i elements de càlcul del Pla Econòmic i 
Financer 
B.1   Préstec en el marc d’ Incentius a la creació de 
microempreses per part de dones emprenedores 
Fitxa 517 







Dones emprenedores amb projectes de creació d'empreses: 
- Que iniciïn o hagin iniciat la seva activitat en un període inferior a 1 any. 
- Que presentin un pla d'empresa, juntament amb un certificat emès per 
una Entitat Acreditada del Servei Autoempresa que manifesti l'opinió 
tècnica favorable a la viabilitat del projecte. 












a) Condicions dels préstecs de La Caixa: 
- El termini d'amortització serà de 5 anys amb 6 mesos de carència 
optatius. 
- L'import màxim podrà arribar a cobrir el 95% del projecte presentat, amb 
un màxim per operació de 15.000 euros. 
- El tipus d'interès aplicable serà del 5% i es mantindrà fix durant tota la 
vida de l'operació. 
- S'estableix la següent comissió: 
comissió d'estudi: 0,25% 
comissió d'obertura: 0,50% 

















Departament de Treball 
Tel. 902 20 15 20 
http://www.gencat.es/treball/autoempresa 
 
Subdirecció General de Programes d'Autoempresa 
Passeig de Gràcia, 129 3a  
Tel. 93 567 69 40 
Fax: 93 567 69 66 
 
Fundació Internacional de la Dona Emprenedora (FIDEM) 
Pl. de Ramon Berenguer el Gran, 1 
08002 Barcelona 
Tel. 93 310 31 66 
Fax 93 319 42 74 Més informació  
Termini Vigent fins a nova regulació. 
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B.2   Préstec en el marc del Servei Autoempresa per 
assessorament a emprenedors. Préstecs del conveni 
d'autoempresa 
Fitxa 310 
Organisme Departament de Treball i Indústria - (Generalitat de Catalunya) 
Beneficiaris 
Persones a l'atur o en actiu que tinguin un projecte de nova empresa i 
estiguin interessats en rebre els serveis següents: 
 
- Informació i orientació a les persones emprenedores. 
- Assessorament a les persones emprenedores. 
- Seguiment de l'evolució de les empreses durant els primers tres anys 
següents a la seva creació. 
- Formació a les persones emprenedores i a les que hagin creat 
l'empresa. 
- Formació de professionals que col·laborin amb el Servei Autoempresa. 
- Difusió de l'activitat emprenedora. 
- Elaboració dels materials didàctics i de difusió. 
- Negociació d'acords amb entitats financeres, asseguradores i altres per 
obtenir avantatges per a les persones emprenedores. 
- Seguiment i avaluació. 
- Promoció de la investigació i desenvolupament de noves metodologies 
d'orientació, d'assessorament i formació de les persones emprenedores. 
- Dur a terme altres activitats que es considerin convenients per a la 
consecusió dels objectius fixats. 
Tipus d'ajut 
1. Servei d'assessorament totalment gratuït. 
 
2. Línia de préstec amb les següents característiques: 
a) Condicions que ofereixen: 
BSCH - Banc Santander Central Hispano  
- Tipus d'interès primer any: EURIBOR a un any + 0,25 
- Tipus d'interès dels anys següents: EURIBOR a un any + 1% 
- Comissió d'estudi 0,25% 
- Comissió d'obertura: 0,50% 
- Període de carència: 4 anys 
- Període de devolució possible: fins a 15 anys.  
 
BBVA - Banco Bilbao Vizaya Argentaria 
- Tipus d'interès primer any: EURIBOR + 0,85% durant tota l'operació. 
- Revisió anyal i arrodoniment a 1/8 
- Comissió de 1% tots els conceptes. 
- Període de carència 4 anys 
- Període de devolució possible: fins a 15 anys.  
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Caja Madrid  
- Els primers 5 anys: EURIBOR a 1 any + 0.25% 
- Tipus d'interès dels anys següents: EURIBOR a un any + 0,50% 
- Comissió d'estudi: 0,25% 
- Comissió d'obertura: 0,25% 
- Període de carència 4 anys 
- Període de devolució possible: fins a 15 anys.  
 
Ibercaja, Banco Popular i Banc Sabadell, Multicaja, Ruralcaja, Caja Rural 
de Teruel 
- Tipus d'interès primer any: EURIBOR a un any + 0% 
- Tipus d'interès dels anys següents: EURIBOR a un any 1% 
- Comissions 1,5% inclou tots els conceptes 
- Període de carència 2 anys 
- Període de devolució possible: fins a 12 anys.  
 
Caja de Ahorros del Mediterraneo 
(CAM) 
Interès: 1er any Euribor a 1 any + 0,50%. sense arrodoniment. Revisió 
anys següents Euribor a 1 any + 1% sense arrodoniment. 
Comissions: 
- Inclou obertura i estudi: 0,50% 
Carència possible: 2 anys 
Devolució possible: 12 anys. Finançament de projectes viables. Comissió 
per amortització anticipada total o parcial: 1%. Es podrà optar per baixar 
les quotes o els períodes d'amortització. 
 
 
b) Condicions que ofereixen la resta d'entitats financeres que són les 
caixes catalanes: La Caixa, Caixa Catalunya, Caixa Manlleu, Caixa 
Manresa, Caixa Penedès, Caixa Laietana, Caixa Tarragona, Caixa 
Girona, Caixa Terrassa, Caixa Sabadell. 
- Cobreix fins al 70% de la inversió en actiu fix. 
- Tipus d'interès del primer any: EURIBOR a un any + 0%. 
- Tipus d'interès anys següents: EURIBOR a un any + 1% 
- Comissions per tots els conceptes: 1% 
- Període de carència possible: 2 anys. 




Registre de la Subdirecció General de Programes d'Autoempresa 
Departament de Treball i Indústria 
Passeig de Gràcia, 129, 3a planta 
08008 Barcelona 
Tel.: 902 20 15 20 i 93 567 69 40 
Fax: 93 567 69 66 
 
Serveis Territorials del Departament de Treball i Indústria a Barcelona 




Tel.: 93 622 04 00 
Fax: 93 622 04 01 
 
Serveis Territorials del Departament de Treball i Indústria a Girona 
C/Rutlla 69-75 
17003 Girona 
Tel.: 972 22 27 85 
Fax: 972 22 37 71 
 
Serveis Territorials del Departament de Treball i Indústria a Lleida 
C/General Britos, 3 
25007 Lleida 
Tel.: 973 23 00 80 
Fax: 973 23 36 23 
 
Serveis Territorials del Departament de Treball i Indústria a Tarragona 
C/Joan Baptista Plana, 29-31 
43005 Tarragona 
Tel.: 977 23 36 14 i 977 23 36 31 
Fax: 977 24 33 74 
 
Serveis Territorials del Departament de Treball i Indústria a les Terres de 
l'Ebre 
C/La Rosa, 9 (palau Olivera Botella) 
43500 Tortosa 
Tel.: 977 44 81 01 
Fax: 977 44 95 75 
 
 
Entitats financeres que han signat el conveni de col·laboració amb el 
Departament de Treball: 
Bancs: Bilbao Vizcaya Argentaria, Banc Santander Central Hispano, Banc 
de Sabadell, Banco Popular Español. 
Caixes: Caixa d'Estalvis i Pensions de Barcelona, Caixa d'Estalvis de 
Catalunya, Caixa d'Estalvis de Girona, Caixa d'Estalvis Laietana, Caixa 
d'Estalvis Comarcal de Manlleu, Caixa d'Estalvis de Manresa, Caixa 
d'Estalvis del Penedès, Caixa d'Estalvis de Sabadell, Caixa d'Estalvis de 
Tarragona, Caixa d'Estalvis de Terrassa, Ibercaja (Caja de Ahorros y 
Monte de Piedad de Zaragoza, Aragón y Rioja), Caja Madrid, Caja de 
Ahorros del Mediterráneo (CAM), Caja Rural Aragonesa y de los 
Pirineos"Multicaja", Caja Rural del Mediterráneo, Caja Rural de Teruel. 
Més informació  
Termini Vigent fins a nova regulació. 
  
  
Pla de viabilitat d’una empresa de suport de vendes de vi  Pàg. 33 
 
B.3   Inversió Inicial 
 
B.4   Pla de finançament inicial 
 
 
Base Imposable IVA 16% Total
Despeses de constitució 1.000 €                           1.000 €                     
Altres despeses de primer establiment 300 €                              300 €                        
Altres despeses jurídiques i notarials 700 €                              112 €                          812 €                        
Equips informàtics (hardware&software) 3.000 €                           480 €                          3.480 €                     
Pàgina Web (Disseny i Posta en Marxa) 4.000 €                           640 €                          4.640 €                     
Mobiliari 1.500 €                           240 €                          1.740 €                     
Altres 1.500 €                           240 €                          1.740 €                     
Total 12.000 €                         1.712 €                       13.712 €                   
Tipus Finançament Import %
Recursos Propis: Desemborsament de capital 6.000           33%
 Deutes amb empreses del grup i associades 5.000           
Préstec dels socis -                   0%
Préstec autoempresa amb caixa catalana 1.000           6%
Préstec dones emprenedores 6.000           33%
Proveïdors -                   0%
Subvencions -                   0%
Pòlissa -                   0%
Total recursos financers 18.000 100%
Import inicial concedit 1.000           
Duració 5 anys
Tipus d'interès 1r any 5,50%
Tipus d'interès després 6,50%
Amortització mensual
Quota mensual 19                
Comissió d'estudi (0,25%) 3                   
Comissions d'obertura (0,50%) 5                   
Total amortitzat 1r any 176              
Total interessos pagats 1r any 56                
Capital pendent al final 1r any 824              
Capital pendent al final 2n any 636              
Capital pendent al final 3r any 437              
Capital pendent al final 4r any 225              
Import inicial concedit 6.000           
Duració 5 anys
Tipus d'interès 1r any 5,00%
Amortització mensual
Quota mensual 113              
Comissió d'estudi (0,25%) 15                
Comissions d'obertura (0,50%) 30                
Total amortitzat 1r any 1.086           
Total interessos pagats 1r any 269              
Capital pendent al final 1r any 4.914           
Capital pendent al final 2n any 3.774           
Capital pendent al final 3r any 2.577           
Capital pendent al final 4r any 1.320           
Detall del Préstec Dones Emprenedores
Detall del Préstec AutoEmpresa
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B.5   Pla de finançament inicial 
 
  
Immobilitzat Material Cost Històric Data adquisició Duració (anys) Duració (mesos) % Quota anual
Equips informàtics 1.800                 01/01/2009 3                              36                                33% 600                    
Mobiliari 1.500                 01/01/2009 5                              60                                20% 300                    
Altres 1.500                 01/01/2009 3                              36                                33% 500                    
   Total amortització Immobilitzat Material 4.800  1.400
Immobilitzat Immaterial Cost Històric Data adquisició Duració (anys) Duració (mesos) % Quota anual
Aplicacions informàtiques 1.200                 01/01/2009 3                              36                                33% 400                    
Pàgina Web 4.000                 01/01/2009 3                              36                                33% 1.333                
   Total amortització Immobilitzat Immaterial 5.200 1.733
Immobilitzat Intangible Cost Històric Data d'adquisició Duració (anys) Duració (mesos) % Quota anual
  Despeses de constitució 1.000                 01/12/2008 5                              60                                20% 200                    
  Despeses de notari i despeses jurídiques 700                     01/12/2008 5                              60                                20% 140                    
  Altres Despeses de 1r establiment 300                     01/12/2008 5                              60                                20% 60                      
   Total amortització Immobilització Intangible 2.000 400
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Núm mitjà amp comprades / 
participant
6 Preu mitjà ampolla
2009 Gener Febrer Març Abril Maig Juny Juliol Agost Setembre Octubre Novembre Desembre
Num dies 31 28 31 30 31 30 31 31 30 31 30 31
Diumentges 4 4 5 4 4 5 4 5 4 4 5 4
Divendres 5 4 4 4 5 4 5 4 4 5 4 4
Dissabte 5 4 4 4 5 4 4 5 4 5 4 4
Capacitat mitjà tast (persones) 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
coef. Activitat mes 90% 80% 100% 80% 100% 100% 100% 60% 80% 100% 120% 130%
Creixement Presència 10% 12% 10% 5% 3% 3% 3% 2% 3% 2% 2%
coef. Creixement Total 1,05 1,16 1,21 1,27 1,31 1,34 1,37 1,40 1,44 1,47 1,50
Serveis contractats
Commissions 30% 1 tast/mes (setm.) 3 2 3 3 1 1 1 2 3 1 2 2
40% 1 tast/mes (DV o DS) 2 1 1 1 1 1 1 1 1 2 0 2
35%  2 tast/mes (1 setm+1DV o DS) 2 2 2 1 2 1 1 1 1 1 3
30%  3 tast/mes (2 setm + 1DV o DS) 6 5 5 6 7 6 4 4 6 8 7 3
Preu tast 20 € presència tast 10 8 11 9 12 13 13 8 11 14 17 19
Exedent Capacitat Global 0 2 3 2 0 3 11 9 2 0 0 8
DV+DS 0 0 0 0 0 0 3 3 0 0 0 0
Altres dies (sense DG) 0 2 3 2 0 3 8 6 2 0 0 8
Facturació total 5.150 € 3.256 € 4.796 € 3.978 € 5.664 € 4.992 € 3.770 € 2.552 € 4.862 € 6.566 € 7.276 € 7.334 €
Facturació Commisions 2.550 € 1.656 € 2.376 € 1.998 € 3.024 € 2.652 € 1.950 € 1.272 € 2.442 € 3.486 € 3.876 € 3.534 €
Facturació Tasts 2.600 € 1.600 € 2.420 € 1.980 € 2.640 € 2.340 € 1.820 € 1.280 € 2.420 € 3.080 € 3.400 € 3.800 €
Política Descomptes -33 € -14 € -28 € -21 € -15 € -10 € -7 € -11 € -26 € -19 € -17 € -49 €
Costos Oferta -128 € -76 € -116 € -95 € -127 € -108 € -79 € -58 € -116 € -148 € -161 € -179 €
Increment Facturació Comissió 94 € 61 € 88 € 74 € 112 € 98 € 72 € 47 € 90 € 129 € 144 € 131 €
Total Ventes 5.117 € 3.242 € 4.768 € 3.957 € 5.649 € 4.982 € 3.763 € 2.541 € 4.836 € 6.547 € 7.259 € 7.285 €
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B.7   Representació del llindar de vendes mensual – Exercici 1 
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B.8   Representació del llindar de vendes anual – Exercicis 1 fins 5 
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Sou Base 700 €                 
Retenció IRPF 0,09
Seguretat Social contingències comuns 0,047
Seguretat social AT, EP, FP, Atur 1,7% 0,017
Seguretat social a càrrec de l'empresa 0,208
Gener Febrer Març Abril Maig Juny Juliol Agost Setembre Octubre Novembre Desembre Total
Sou Base 700 700 700 700 700 700 700 700 700 700 700 700 8.400
Paga extra 0 0 0 0 0 0 700 0 0 0 0 700 1.400
 
Prorrata pagues extra 117 117 117 117 117 117 117 117 117 117 117 117 1.400
 
Seguretat social contingències comuns 38 38 38 38 38 38 38 38 38 38 38 38 461
Seguretat social AT, EP, FP, Atur 14 14 14 14 14 14 14 14 14 14 14 14 167
 
Retenció de IRPF 63 63 63 63 63 63 126 63 63 63 63 126 882
 
Import Líquid 585 585 585 585 585 585 1.222 585 585 585 585 1.222 8.291
 
Liquidació seguretat social a c/treballador 52 52 52 52 52 52 52 52 52 52 52 52 627
Liquidació seguretat social a c/empresa 146 146 146 146 146 146 146 146 146 146 146 146 1.747
 
Total a liquidar a SS 198 198 198 198 198 198 198 198 198 198 198 198 2.374
 
Liquidació IRPF 0 0 0 189 0 0 189 0 0 252 0 0 630
1 Professional del vi
Sou Base 1.300 €              
Retenció IRPF 0,09
Seguretat Social contingències comuns 0,047
Seguretat social AT, EP, FP, Atur 1,7% 0,017
Seguretat social a càrrec de l'empresa 0,208
Gener Febrer Març Abril Maig Juny Juliol Agost Setembre Octubre Novembre Desembre Total
Sou Base 1.300 1.300 1.300 1.300 1.300 1.300 1.300 1.300 1.300 1.300 1.300 1.300 15.600
Paga extra 0 0 0 0 0 0 1.300 0 0 0 0 1.300 2.600
 
Prorrata pagues extra 217 217 217 217 217 217 217 217 217 217 217 217 2.600
 
Seguretat social contingències comuns 71 71 71 71 71 71 71 71 71 71 71 71 855
Seguretat social AT, EP, FP, Atur 26 26 26 26 26 26 26 26 26 26 26 26 309
 
Retenció de IRPF 117 117 117 117 117 117 234 117 117 117 117 234 1.638
 
Import Líquid 1.086 1.086 1.086 1.086 1.086 1.086 2.269 1.086 1.086 1.086 1.086 2.269 15.397
 
Liquidació seguretat social a c/treballador 97 97 97 97 97 97 97 97 97 97 97 97 1.165
Liquidació seguretat social a c/empresa 270 270 270 270 270 270 270 270 270 270 270 270 3.245
 
Total a liquidar a SS 367 367 367 367 367 367 367 367 367 367 367 367 4.410
 
Liquidació IRPF 0 0 0 351 0 0 351 0 0 468 0 0 1.170
1 Total Salaris   
Gener Febrer Març Abril Maig Juny Juliol Agost Setembre Octubre Novembre Desembre Total
Sou Base 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 24.000
0
Paga extra 0 0 0 0 0 0 2.000 0 0 0 0 2.000 4.000
             
Prorrata pagues extra 333 333 333 333 333 333 333 333 333 333 333 333 4.000
             
Seguretat social contingències comuns 110 110 110 110 110 110 110 110 110 110 110 110 1.316
Seguretat social AT, EP, FP, Atur 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 476
 
Retenció de IRPF 180 180 180 180 180 180 360 180 180 180 180 360 2.520
 
Import Líquid 1.671 1.671 1.671 1.671 1.671 1.671 3.491 1.671 1.671 1.671 1.671 3.491 23.688
 
Liquidació seguretat social a c/treballador 149 149 149 149 149 149 149 149 149 149 149 149 1.792
Liquidació seguretat social a c/empresa 416 416 416 416 416 416 416 416 416 416 416 416 4.992
 
Total a liquidar a SS 565 565 565 565 565 565 565 565 565 565 565 565 6.784
 
Liquidació IRPF 0 0 0 540 0 0 540 0 0 720 0 0 1.800
A ingresar al Gener 720
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Sou Base 900 €                 
Retenció IRPF 0,09
Seguretat Social contingències comuns 0,047
Seguretat social AT, EP, FP, Atur 1,7% 0,017
Seguretat social a càrrec de l'empresa 0,208
Gener Febrer Març Abril Maig Juny Juliol Agost Setembre Octubre Novembre Desembre Total
Sou Base 850 850 850 850 850 850 850 850 850 850 850 850 10.200
Paga extra 0 0 0 0 0 0 850 0 0 0 0 900 1.750
 
Prorrata pagues extra 142 142 142 142 142 142 142 142 142 142 142 142 1.700
 
Seguretat social contingències comuns 47 47 47 47 47 47 47 47 47 47 47 47 559
Seguretat social AT, EP, FP, Atur 17 17 17 17 17 17 17 17 17 17 17 17 202
 
Retenció de IRPF 77 77 77 77 77 77 153 77 77 77 77 158 1.076
 
Import Líquid 710 710 710 710 710 710 1.484 710 710 710 710 1.529 10.113
 
Liquidació seguretat social a c/treballador 63 63 63 63 63 63 63 63 63 63 63 63 762
Liquidació seguretat social a c/empresa 177 177 177 177 177 177 177 177 177 177 177 177 2.122
 
Total a liquidar a SS 240 240 240 240 240 240 240 240 240 240 240 240 2.883
 
Liquidació IRPF 0 0 0 230 0 0 230 0 0 306 0 0 765
1 Professional del vi
Sou Base 1.450 €              
Retenció IRPF 0,09
Seguretat Social contingències comuns 0,047
Seguretat social AT, EP, FP, Atur 1,7% 0,017
Seguretat social a càrrec de l'empresa 0,208
Gener Febrer Març Abril Maig Juny Juliol Agost Setembre Octubre Novembre Desembre Total
Sou Base 1.450 1.450 1.450 1.450 1.450 1.450 1.450 1.450 1.450 1.450 1.450 1.450 17.400
Paga extra 0 0 0 0 0 0 1.450 0 0 0 0 1.450 2.900
 
Prorrata pagues extra 242 242 242 242 242 242 242 242 242 242 242 242 2.900
 
Seguretat social contingències comuns 80 80 80 80 80 80 80 80 80 80 80 80 954
Seguretat social AT, EP, FP, Atur 29 29 29 29 29 29 29 29 29 29 29 29 345
 
Retenció de IRPF 131 131 131 131 131 131 261 131 131 131 131 261 1.827
 
Import Líquid 1.211 1.211 1.211 1.211 1.211 1.211 2.531 1.211 1.211 1.211 1.211 2.531 17.174
 
Liquidació seguretat social a c/treballador 108 108 108 108 108 108 108 108 108 108 108 108 1.299
Liquidació seguretat social a c/empresa 302 302 302 302 302 302 302 302 302 302 302 302 3.619
 
Total a liquidar a SS 410 410 410 410 410 410 410 410 410 410 410 410 4.918
 
Liquidació IRPF 0 0 0 392 0 0 392 0 0 522 0 0 1.305
1 Total Salaris   
Gener Febrer Març Abril Maig Juny Juliol Agost Setembre Octubre Novembre Desembre Total
Sou Base 2.300 2.300 2.300 2.300 2.300 2.300 2.300 2.300 2.300 2.300 2.300 2.300 27.600
0
Paga extra 0 0 0 0 0 0 2.300 0 0 0 0 2.350 4.650
             
Prorrata pagues extra 383 383 383 383 383 383 383 383 383 383 383 383 4.600
             
Seguretat social contingències comuns 126 126 126 126 126 126 126 126 126 126 126 126 1.513
Seguretat social AT, EP, FP, Atur 46 46 46 46 46 46 46 46 46 46 46 46 547
 
Retenció de IRPF 207 207 207 207 207 207 414 207 207 207 207 419 2.903
 
Import Líquid 1.921 1.921 1.921 1.921 1.921 1.921 4.014 1.921 1.921 1.921 1.921 4.060 27.287
 
Liquidació seguretat social a c/treballador 172 172 172 172 172 172 172 172 172 172 172 172 2.061
Liquidació seguretat social a c/empresa 478 478 478 478 478 478 478 478 478 478 478 478 5.741
 
Total a liquidar a SS 650 650 650 650 650 650 650 650 650 650 650 650 7.802
 
Liquidació IRPF 0 0 0 621 0 0 621 0 0 828 0 0 2.070
A ingresar al Gener 832,5
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Sou Base 1.500 €              
Retenció IRPF 0,09
Seguretat Social contingències comuns 0,047
Seguretat social AT, EP, FP, Atur 1,7% 0,017
Seguretat social a càrrec de l'empresa 0,208
Gener Febrer Març Abril Maig Juny Juliol Agost Setembre Octubre Novembre Desembre Total
Sou Base 1.500 1.500 1.500 1.500 1.500 1.500 1.500 1.500 1.500 1.500 1.500 1.500 18.000
Paga extra 0 0 0 0 0 0 1.500 0 0 0 0 1.500 3.000
 
Prorrata pagues extra 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 3.000
 
Seguretat social contingències comuns 82 82 82 82 82 82 82 82 82 82 82 82 987
Seguretat social AT, EP, FP, Atur 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 357
 
Retenció de IRPF 135 135 135 135 135 135 270 135 135 135 135 270 1.890
 
Import Líquid 1.253 1.253 1.253 1.253 1.253 1.253 2.618 1.253 1.253 1.253 1.253 2.618 17.766
 
Liquidació seguretat social a c/treballador 112 112 112 112 112 112 112 112 112 112 112 112 1.344
Liquidació seguretat social a c/empresa 312 312 312 312 312 312 312 312 312 312 312 312 3.744
 
Total a liquidar a SS 424 424 424 424 424 424 424 424 424 424 424 424 5.088
 
Liquidació IRPF 0 0 0 405 0 0 405 0 0 540 0 0 1.350
1 Professional del vi
Sou Base 1.600 €              
Retenció IRPF 0,09
Seguretat Social contingències comuns 0,047
Seguretat social AT, EP, FP, Atur 1,7% 0,017
Seguretat social a càrrec de l'empresa 0,208
Gener Febrer Març Abril Maig Juny Juliol Agost Setembre Octubre Novembre Desembre Total
Sou Base 1.600 1.600 1.600 1.600 1.600 1.600 1.600 1.600 1.600 1.600 1.600 1.600 19.200
Paga extra 0 0 0 0 0 0 1.600 0 0 0 0 1.600 3.200
 
Prorrata pagues extra 267 267 267 267 267 267 267 267 267 267 267 267 3.200
 
Seguretat social contingències comuns 88 88 88 88 88 88 88 88 88 88 88 88 1.053
Seguretat social AT, EP, FP, Atur 32 32 32 32 32 32 32 32 32 32 32 32 381
 
Retenció de IRPF 144 144 144 144 144 144 288 144 144 144 144 288 2.016
 
Import Líquid 1.337 1.337 1.337 1.337 1.337 1.337 2.793 1.337 1.337 1.337 1.337 2.793 18.950
 
Liquidació seguretat social a c/treballador 119 119 119 119 119 119 119 119 119 119 119 119 1.434
Liquidació seguretat social a c/empresa 333 333 333 333 333 333 333 333 333 333 333 333 3.994
 
Total a liquidar a SS 452 452 452 452 452 452 452 452 452 452 452 452 5.427
 
Liquidació IRPF 0 0 0 432 0 0 432 0 0 576 0 0 1.440
Segon Professional del vi
1 Sou Base 1.300 €              
Retenció IRPF 0,09
Seguretat Social contingències comuns 0,047
Seguretat social AT, EP, FP, Atur 1,7% 0,017
Seguretat social a càrrec de l'empresa 0,208
Gener Febrer Març Abril Maig Juny Juliol Agost Setembre Octubre Novembre Desembre Total
Sou Base 1.300 1.300 1.300 1.300 1.300 1.300 1.300 1.300 1.300 1.300 1.300 1.300 15.600
Paga extra 0 0 0 0 0 0 1.300 0 0 0 0 1.300 2.600
 
Prorrata pagues extra 217 217 217 217 217 217 217 217 217 217 217 217 2.600
 
Seguretat social contingències comuns 71 71 71 71 71 71 71 71 71 71 71 71 855
Seguretat social AT, EP, FP, Atur 26 26 26 26 26 26 26 26 26 26 26 26 309
 
Retenció de IRPF 117 117 117 117 117 117 234 117 117 117 117 234 1.638
 
Import Líquid 1.086 1.086 1.086 1.086 1.086 1.086 2.269 1.086 1.086 1.086 1.086 2.269 15.397
 
Liquidació seguretat social a c/treballador 97 97 97 97 97 97 97 97 97 97 97 97 1.165
Liquidació seguretat social a c/empresa 270 270 270 270 270 270 270 270 270 270 270 270 3.245
 
Total a liquidar a SS 367 367 367 367 367 367 367 367 367 367 367 367 4.410
 
Liquidació IRPF 0 0 0 351 0 0 351 0 0 468 0 0 1.170
 
Total Salaris   
Gener Febrer Març Abril Maig Juny Juliol Agost Setembre Octubre Novembre Desembre Total
Sou Base 4.400 4.400 4.400 4.400 4.400 4.400 4.400 4.400 4.400 4.400 4.400 4.400 52.800
0
Paga extra 0 0 0 0 0 0 4.400 0 0 0 0 4.400 8.800
             
Prorrata pagues extra 517 517 517 517 517 517 517 517 517 517 517 517 6.200
             
Seguretat social contingències comuns 170 170 170 170 170 170 170 170 170 170 170 170 2.040
Seguretat social AT, EP, FP, Atur 61 61 61 61 61 61 61 61 61 61 61 61 738
 
Retenció de IRPF 279 279 279 279 279 279 558 279 279 279 279 558 3.906
 
Import Líquid 2.590 2.590 2.590 2.590 2.590 2.590 5.411 2.590 2.590 2.590 2.590 5.411 36.716
 
Liquidació seguretat social a c/treballador 231 231 231 231 231 231 231 231 231 231 231 231 2.778
Liquidació seguretat social a c/empresa 645 645 645 645 645 645 645 645 645 645 645 645 7.738
 
Total a liquidar a SS 876 876 876 876 876 876 876 876 876 876 876 876 10.515
 
Liquidació IRPF 0 0 0 837 0 0 837 0 0 1.116 0 0 2.790
A ingresar al Gener 1116
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B.12 Compte d’explotació – Exercici 1 
  Exercici 1 (2009) Gener Febrer Març Abril Maig Juny Juliol Agost Setembre Octubre Novembre Desembre Totals %
Vendes
Vendes Tasts 2.600 1.600 2.420 1.980 2.640 2.340 1.820 1.280 2.420 3.080 3.400 3.800 29.380 48,81%
Comissions Vendes Vi 2.550 1.656 2.376 1.998 3.024 2.652 1.950 1.272 2.442 3.486 3.876 3.534 30.816 51,19%
             
Total Ingressos Bruts 5.150 3.256 4.796 3.978 5.664 4.992 3.770 2.552 4.862 6.566 7.276 7.334 60.196                100,00%
 
Costos variables operatius
Cost de transport del professional del vi 800 700 650 600 650 650 800 0 650 650 650 650 7.450 12,38%
Total Costos Variables Operatius 800 700 650 600 650 650 800 0 650 650 650 650 7.450                  12,38%
Marge Brut Operatiu 4.350 2.556 4.146 3.378 5.014 4.342 2.970 2.552 4.212 5.916 6.626 6.684 52.746                87,62%
Costos Variables comercials
Oferta Fidelització 33 14 28 21 15 10 7 11 26 19 17 49 249 0,41%
Total de costos variables comercials 33 14 28 21 15 10 7 11 26 19 17 49 249                      0,41%
Marge brut Comercial 4.317 2.542 4.118 3.357 4.999 4.332 2.963 2.541 4.186 5.897 6.609 6.635 52.497                87,21%
Costos fixos o d'estructura
Salaris 2.333 2.333 2.333 2.333 2.333 2.333 2.333 2.333 2.333 2.333 2.333 2.333 28.000 46,51%
Cost SS a càrrec de l'empresa 416 416 416 416 416 416 416 416 416 416 416 416 4.992 8,29%
Despesa telefònica d'ús genèric 167 167 167 167 167 167 167 167 167 167 167 167 2.000 3,32%
Despeses diverses de material d'oficina 42 42 42 42 42 42 42 42 42 42 42 42 500 0,83%
Impost sobre activitats econòmiques (IAE) 0 0 0,00%
Publicitat, promoció, i atenció a clients 1.000 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 2.000 3,32%
Prima d'assegurança d'activitat 1.000 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 1.000 1,66%
Lloguer de local social 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 12.000 19,93%
Compra copes de tast & Assessories diverses 200 80 80 80 80 80 80 80 80 80 80 80 1.080 1,79%
Dotació Amortització Immobilitzat Material 117 117 117 117 117 117 117 117 117 117 117 117 1.400 2,33%
Dotació Amortització Immobilitzat Immaterial 144 144 144 144 144 144 144 144 144 144 144 144 1.733 2,88%
Dotació Amortització Immobilitzat Intangible 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 400 0,66%
Total Costos Fixos o d'Estructura 6.452 4.423 4.423 4.423 4.423 4.423 4.423 4.423 4.423 4.423 4.423 4.423 55.105                91,54%
Resultat Net d'Explotació 2.135 -                 1.881 -                 305 -                     1.066 -                 576                      91 -                       1.460 -                 1.882 -                 237 -                     1.474                  2.186                  2.212                  2.609 -                 -4,33%
             
Ingressos Financers 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 -                        0,00%
Despeses Financeres 82 29 29 28 28 27 27 26 26 26 25 25 378                      0,63%
 
Ingressos Excepcionals 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 -                        0,00%
Despeses Excepcionals 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 -                        0,00%
Resultat abans d'Impostos 2.217 -                 1.910 -                 334 -                     1.094 -                 549                      118 -                     1.487 -                 1.908 -                 263 -                     1.449                  2.161                  2.188                  2.987 -                 -4,96%
Impost de Societats 0 0 0 0 192 0 0 0 0 507 756 766 0 0,00%
Resultat després d'Impostos 2.217 -                 1.910 -                 334 -                     1.094 -                 357                      118 -                     1.487 -                 1.908 -                 263 -                     942                      1.405                  1.422                  2.987 -                 -4,96%
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4,00% 4,00% 4,00% 4,00%
2010 % 2011 % 2012 % 2013 %
Vendes 15% 12% ampl. pers 10% 5%
Vendes Tasts 32.318 47,83% 69.962 47,83% 80.037 47,83% 87.400 47,83%
Comissions Vendes Vi 35.254 52,17% 76.317 52,17% 87.306 52,17% 95.339 52,17%
    
Total Ingressos Bruts 67.572 100,00% 146.279 100,00% 167.343 100,00% 182.738 100,00%
 
Costos variables operatius
Cost de transport del professional del vi 7.488 11,08% 17.444 11,93% 19.956 11,93% 21.792 11,93%
Total Costos Variables Operatius 7.488             11,08% 17.444        11,93% 19.956        11,93% 21.792        11,93%
Marge Brut Operatiu 60.084 88,92% 128.835 88,07% 147.387 88,07% 160.947 88,07%
Costos Variables comercials
Oferta Fidelització 538 0,80% 627 0,43% 717 0,43% 783 0,43%
Total de costos variables comercials 538                0,80% 627             0,43% 717             0,43% 783             0,43%
Marge brut Comercial 59.545 88,12% 128.208 87,65% 146.670 87,65% 160.163 87,65%
Costos fixos o d'estructura
Salaris 32.250 47,73% 61.600 42,11% 64.064 38,28% 66.627 36,46%
Cost SS a càrrec de l'empresa 5.192 7,68% 7.738 5,29% 8.047 4,81% 8.369 4,58%
Despesa telefònica d'ús genèric 2.000 2,96% 4.000 2,73% 4.000 2,39% 4.000 2,19%
Despeses diverses de material d'oficina 500 0,74% 600 0,41% 600 0,36% 600 0,33%
Impost sobre activitats econòmiques (IAE) 0 0,00% 0 0,00% 0 0,00% 0 0,00%
Publicitat, promoció, i atenció a clients 1.040 1,54% 1.165 0,80% 1.211 0,72% 1.260 0,69%
Prima d'assegurança d'activitat 1.040 1,54% 1.165 0,80% 1.211 0,72% 1.260 0,69%
Lloguer de local social 12.000 17,76% 18.000 12,31% 18.000 10,76% 18.000 9,85%
Compra copes de tast & Assessories diverses 915 1,35% 1.025 0,70% 1.066 0,64% 1.109 0,61%
Dotació Amortització Immobilitzat Material 1.400 2,07% 1.400 0,96% 300 0,18% 300 0,16%
Dotació Amortització Immobilitzat Immaterial 1.733 2,57% 1.733 1,18% 0 0,00% 0 0,00%
Dotació Amortització Immobilitzat Intangible 400 0,59% 400 0,27% 400 0,24% 400 0,22%
Total Costos Fixos o d'Estructura 58.470           86,53% 98.826        67,56% 98.900        59,10% 101.924     55,78%
Resultat Net d'Explotació 1.075             1,59% 29.382        20,09% 47.770        28,55% 58.239        31,87%
    
Ingressos Financers -                  0,00% -               0,00% -               0,00% -               0,00%
Despeses Financeres 260             0,39% 191          0,13% 119          0,07% 43            0,02%
    
Ingressos Excepcionals -                  0,00% -               0,00% -               0,00% -               0,00%
Despeses Excepcionals -                  0,00% -               0,00% -               0,00% -               0,00%
Resultat abans d'Impostos 815                1,21% 29.191        19,96% 47.651        28,48% 58.197        31,85%
Impost de Societats 285 0,42% 10.217 6,98% 16.678 9,97% 20.369 11,15%
Resultat després d'Impostos 530                0,78% 18.974        12,97% 30.973        18,51% 37.828        20,70%
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B.14 Pla de Tresoreria – Exercici 1 
 
 
Gener Febrer Març Abril Maig Juny Juliol Agost Setembre Octubre Novembre Desembre TOTAL
Cobraments Ordinaris
Cobrament dels tasts 3.016 1.856 2.807 2.297 3.062 2.714 2.111 1.485 2.807 3.573 3.944 4.408 34.081
Cobrament comissions ventes 2.958 1.921 2.756 2.318 3.508 3.076 2.262 1.476 2.833 4.044 4.496 4.099 35.747
Cobrament IVA 2.284 362 303 347 300 353 403 249 302 354 301 5.558
Total Cobraments Ordinaris 5.974 6.061 5.925 4.917 6.917 6.091 4.726 3.363 5.889 7.919 8.794 8.808 75.385
Pagament Ordinaris
Pagament IVA 0 824 521 767 636 906 799 603 408 778 1.051 1.164 8.458
Pagament costos variables operatius 928 812 754 696 754 754 928 0 754 754 754 754 8.642
Pagament de costos variables comercials 39 16 33 24 17 12 8 12 30 22 20 56 289
Pagament de sous i salaris 1.671 1.671 1.671 1.671 1.671 1.671 3.491 1.671 1.671 1.671 1.671 3.491 23.688
Pagament a Organismes de Seguretat Social 565 565 565 565 565 565 565 565 565 565 565 565 6.784
Ingrés a Hisenda Liquidació de l'IRPF trimestral 0 0 0 540 0 0 540 0 0 720 0 0 1.800
Pagament  consum telefònic 387 387 387 387 387 387 2.320
Pagament del consum de Material d'Oficina 48 48 48 48 48 48 48 48 48 48 48 48 580
Pagament del lloguer del local 1.160 1.160 1.160 1.160 1.160 1.160 1.160 1.160 1.160 1.160 1.160 1.160 13.920
Pagament per despeses de publicitat i atenció a clients 1.160 105 105 105 105 105 105 105 105 105 105 105 2.320
Pagament de Prima d'assegurança 580 580 1.160
Pagament Assessories Diverses 232 93 93 93 93 93 93 93 93 93 93 93 1.253
Pagament de la quota del préstec 132 132 132 132 132 132 132 132 132 132 132 132 1.588
Total Pagaments Ordinaris 6.515 5.814 5.082 6.189 5.182 5.834 8.450 4.777 4.967 6.435 5.599 7.956 72.802
Diferencia Mensual de Pagament Ordinari -541 247 843 -1.272 1.735 258 -3.724 -1.414 922 1.484 3.195 852 2.583
Diferència Acumulada Mensual de Pagament Ordinari -541 -294 548 -724 1.010 1.268 -2.456 -3.870 -2.948 -1.464 1.731 2.583 0
Cobrament/Ingressos Extraordinaris Gener Febrer Març Abril Maig Juny Juliol Agost Setembre Octubre Novembre Desembre TOTAL
Ingrés del préstec 7.000 7.000
Ingrés del préstec amb empreses del grup o assiociades 5.000 5.000
Aportació de capital 6.000 6.000
Total Cobraments Extraordinaris 18.000 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 18.000
Pagament Extraordinaris
Pagament de despeses de constitució 1.000 1.000
Pagament de despeses de primer establiment 300 300
Pagament de despeses jurídiques i notarials 812 812
Pagament de l'equip informàtic 2.088 2.088
Pagament del mobiliari 1.740 1.740
Altres despeses de 1r establiment 1.740 1.740
Pagament d'aplicacions informàtiques 1.392 1.392
Pagament Pàgina Web 4.640 4.640
Pagament de les comissions d'estudi i d'obertura dels préstecs 53 53
Total Pagaments Extraordinaris 13.765 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 13.765
Diferencia Mensual de P. Extraordinari 4.236 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 4.236
Diferència. Acumulada. Mensual de P. Extraordinari 4.236 4.236 4.236 4.236 4.236 4.236 4.236 4.236 4.236 4.236 4.236 4.236  
Diferència. Mensual de Tresoreria 3.694 247 843 -1.272 1.735 258 -3.724 -1.414 922 1.484 3.195 852 6.819
Diferència. Acumulada. Mensual de Tresoreria 3.694 3.941 4.784 3.511 5.246 5.503 1.780 366 1.288 2.771 5.967 6.819  
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B.15 Balanç – Exercici 1 
   
Desembre any 2009
  A)  Accionistes (socis) per desemborsaments no exigits 0 0,00%
  B)  Actiu Immobilitzat 8.467 54,12%
I.    Primer establiment 1.600 10,23%
       a.   Despeses Primer Establiment 2.000 12,78%
       b.   Amortització acumulada (400) -2,56%
II.    Immobilitzat immaterial 3.467 22,16%
       a.   Aplicacions informàtiques 1.200 7,67%
       b.  Pàgina Web 4.000 25,57%
       c.   Amortització acumulada (1.733) -11,08%
III.    Immobilitzat material 3.400 21,73%
       a.   Equips informàtics 1.800 11,51%
       b.   Mobiliari 1.500 9,59%
       c.   Altres 1.500 9,59%
       d.   Amortització acumulada (1.400) -8,95%
  C)  Despeses a distribuir en diversos exercicis 0 0,00%
  D)   Actiu circulant 7.178 45,88%
I.    Existències 0 0,00%
II.    Clients 0 0,00%
      a.   Tasts 0 0,00%
      b.   Comissions 0 0,00%
III.    Hisenda Pública deutora per IVA 359 2,30%
IV.    Inversiones financeres temporals 0 0,00%




  A)   Fons Propis 3.013 19,26%
I.   Capital subscrit 6.000 38,35%
II.   Prima d'emissió
III.   Reserva de revalorització
IV.   Reserves
V.   Resultats d'exercicis anteriors
VI.   Pèrdues i Guanys (2.987) -19,09%
VII.   Dividend a compte entregat durant l'exercici 0
  B)   Ingressos a distribuir en diferents exercicis 0 0,00%
  C)  Provisions per riscos i despeses 0 0,00%
  D)   Creditors a llarg termini 10.738 68,64%
I.   Emissió d'obligacions
II.   Deutes amb entitats de crèdit 5.738 36,68%
III.   Deutes amb empreses del grup i associades 5.000 31,96%
IV.   Altres creditors
V.   Desemborsaments pendents sobre accions pròpies
  E)   Creditors a curt termini 1.893 12,10%
I.   Emissió d'obligacions
II.   Deutes amb entitats de crèdit 0,00%
III.   Deutes amb empreses del grup i associades
IV.   Creditores comercials
V.   Altres deutes no comercials 1.893 12,10%
 a. Hisenda pública creditora per IVA 1.173 7,50%
 b. Hisenda pública Retencions i pagaments a compte 720 4,60%
c. Organismes de la Seguretat Social Creditors 0 0,00%
VI. Ajustos per periodificació
Total passiu 15.645 100,00%
Passiu
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  A)   Fons Propis 3.543 22,65%
I.   Capital subscrit 6.000 38,35%
II.   Prima d'emissió
III.   Reserva de revalorització
IV.   Reserves
V.   Resultats d'exercicis anteriors (2.987)
VI.   Pèrdues i Guanys 530 3,39%
VII.   Dividend a compte entregat durant l'exercici 0
  B)   Ingressos a distribuir en diferents exercicis 0 0,00%
  C)  Provisions per riscos i despeses 0 0,00%
  D)   Creditors a llarg termini 7.410 47,37%
I.   Emissió d'obligacions
II.   Deutes amb entitats de crèdit 4.410 28,19%
III.   Deutes amb empreses del grup i associades 3.000 19,18%
IV.   Altres creditors
V.   Desemborsaments pendents sobre accions pròpies
  E)   Creditors a curt termini 2.150 13,74%
I.   Emissió d'obligacions
II.   Deutes amb entitats de crèdit 0 0,00%
III.   Deutes amb empreses del grup i associades
IV.   Creditores comercials
V.   Altres deutes no comercials 2.150 13,74%
 a. Hisenda pública creditora per IVA 1.317 8,42%
 b. Hisenda pública Retencions i pagaments a compte 833 5,32%
c. Organismes de la Seguretat Social Creditors 0 0,00%
VI. Ajustos per periodificació
Total passiu 13.103 100,00%
Passiu
Desembre any 2010
  A)  Accionistes (socis) per desemborsaments no exigits 0
  B)  Actiu Immobilitzat 4.933 37,65%
I.    Despeses de primer establiment 1.200 7,67%
       a.   Despeses Primer Establiment 2.000 12,78%
       b.   Amortització acumulada (800) -5,11%
II.    Immobilitzat immaterial 1.733 11,08%
        a.   Aplicacions informàtiques 1.200 7,67%
        b.  Pàgina Web 4.000 25,57%
        c.   Amortització acumulada (3.467) -22,16%
III.    Immobilitzat material 2.000 12,78%
      a.   Equips informàtics 1.800 11,51%
       b.   Mobiliari 1.500 9,59%
       c.   Altres 1.500 9,59%
       d.   Amortització acumulada (2.800) -17,90%
  C)  Despeses a distribuir en diversos exercicis 0 0,00%
  D)   Actiu circulant 8.170 52,22%
I.    Existències 0,00%
II.    Clients 0 0,00%
      a.   Tasts 0 0,00%
      b.   Comissions 0 0,00%
III.    Hisenda Pública deutora per IVA 360 2,30%
IV.    Inversiones financeres temporals 0,00%
VI.    Tresoreria 7.810 49,92%
13.103 100,00%Total actiu
Actiu
Pàg. 46  Annexes 
 
B.17 Balanç – Exercici 3 
  
Desembre any 2011
  A)  Accionistes (socis) per desemborsaments no exigits 0
  B)  Actiu Immobilitzat 1.400 7,18%
I.    Despeses de primer establiment 800 5,11%
       a.   Despeses Primer Establiment 2.000 12,78%
       b.   Amortització acumulada (1.200) -7,67%
II.    Immobilitzat immaterial 0 0,00%
        a.   Aplicacions informàtiques 1.200 7,67%
        b.  Pàgina Web 4.000 25,57%
        c.   Amortització acumulada (5.200) -33,24%
III.    Immobilitzat material 600 3,84%
      a.   Equips informàtics 1.800 11,51%
       b.   Mobiliari 1.500 9,59%
       c.   Altres 1.500 9,59%
       d.   Amortització acumulada (4.200) -26,85%
  C)  Despeses a distribuir en diversos exercicis 0 0,00%
  D)   Actiu circulant 18.099 115,69%
I.    Existències 0,00%
II.    Clients 0 0,00%
      a.   Tasts 0 0,00%
      b.   Comissions 0 0,00%
III.    Hisenda Pública deutora per IVA 400 2,56%
IV.    Inversiones financeres temporals 0,00%





  A)   Fons Propis 12.517 80,01%
I.   Capital subscrit 6.000 38,35%
II.   Prima d'emissió
III.   Reserva de revalorització
IV.   Reserves
V.   Resultats d'exercicis anteriors (2.457)
VI.   Pèrdues i Guanys 18.974 121,28%
VII.   Dividend a compte entregat durant l'exercici (10.000)
  B)   Ingressos a distribuir en diferents exercicis 0 0,00%
  C)  Provisions per riscos i despeses 0 0,00%
  D)   Creditors a llarg termini 3.014 19,26%
I.   Emissió d'obligacions
II.   Deutes amb entitats de crèdit 3.014 19,26%
III.   Deutes amb empreses del grup i associades 0
IV.   Altres creditors
V.   Desemborsaments pendents sobre accions pròpies
  E)   Creditors a curt termini 3.968 25,36%
I.   Emissió d'obligacions
II.   Deutes amb entitats de crèdit 0 0,00%
III.   Deutes amb empreses del grup i associades
IV.   Creditores comercials
V.   Altres deutes no comercials 3.968 25,36%
 a. Hisenda pública creditora per IVA 2.852 18,23%
 b. Hisenda pública Retencions i pagaments a compte 1.116 7,13%
c. Organismes de la Seguretat Social Creditors 0 0,00%
VI. Ajustos per periodificació
Total passiu 19.499 100,00%
Passiu
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Fons Invertits 2009 2010 2011 2012 2013
Pagament de despeses de constitució 1.000
Pagament de despeses de primer establiment 300
Pagament de despeses jurídiques i notarials 700
Pagament de l'equip informàtic 1.800
Pagament del mobiliari 1.500
Pagament d'aplicacions informàtiques 1.200
Pagament Pàgina Web 4.000
Pagament Altres 1.500
TOTAL 12.000 0 0 0 0 0
Fons Generats
BDI -2987 530 18974 30973 37828
Amortitzacions (-) 3533 3533 3533 700 700
Amortitzat del prestec -1262 -1328 -1396 -1469 -1545
TOTAL 0 -715 2735 21111 30204 36983
Flux de Caixa -12000 -715 2735 21111 30204 36983
Flux de Caixa Acumulat -12000 -12715 -9980 11131 41335 78318
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2009 2010 2011 2012 2013
  Capital subscrit 6000
  Deutes amb empreses del grup i associades 5000 -2000 -3000 0
Prestec 7000
Inversio intial -12000
BDI -2987 530 18974 30973 37828
Amortitzacions (-) 3533 3533 3533 700 700
Amortitzat del prestec -1262 -1328 -1396 -1469 -1545
Dividendes 0 0 -10000 -20000 -25000
Flux de Caixa 5285 735 8111 10204 11983
Flux de Caixa Acumulat 5285 6020 14131 24335 36318
Cost de capital (K) 6,20%
  Capital subscrit -6000
  Deutes amb empreses del grup i associades -5000 0 2000 3000
Dividendes 0 0 10000 20000 25000
TOTAL -11.000 0 2.000 13.000 20.000 25.000
VAN 33.763,16 €
TIR 53%
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C. Estadístiques generals 
C.1   Activitat de l’empresa “shoWine” amb codi 52250 en la 
CCAE-93 REV.1 (ca) Classificació Catalana d'Activitats 
Econòmiques 
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C.2   Elaboració de vins i caves - Principals resultats 
 
Elaboració de vins i caves. 
   Principals resultats. Catalunya. 2004-2006 
   Les magnituds econòmiques s'expressen en milers d'euros 
— 
 
2004 2005 2006 
— 
Nombre d'establiments 357 389 334 
Establiments de 20 ocupats o més 42 42 42 
Persones ocupades (en milers) 4,6 5,1 4,9 
Ingressos d'explotació 1344065 1272274 1217557 
Volum de negoci 1331744 1252651 1207259 
Vendes netes de productes 1155881 1053701 1000993 
Vendes netes de mercaderies 160172 182937 194101 
Prestacions de serveis 15691 16013 12165 
Altres ingressos 12322 19623 10298 
Variació d'existències 14770 11152 32650 
Despeses d'explotació 1289197 1218071 1182447 
Consum de primeres matèries 407012 351881 276331 
Consum d'altres proveïments 240037 241165 252305 
Consum de mercaderies 125229 142283 140702 
Treballs fets per altres empreses 12132 12744 15041 
Despeses de personal 149489 143113 153136 
Serveis exteriors 302721 274827 291871 
Dotacions amortització de l'immobilitzat 52577 52057 53061 
Inversions en actius materials 72568 75414 39352 
Resultat de l'exercici 42583 50388 22923 
— 
Font: Idescat, a partir de dades de l'enquesta industrial d'empreses de l'INE. Àmbit 
sectorial: Aquesta branca inclou la classe 1593 de la CCAE-93 Rev.1.  
<www.idescat.net/industria/?tc=1&se=13&dt=2006> 
© Institut d'Estadística de Catalunya 
    
  
Pla de viabilitat d’una empresa de suport de vendes de vi  Pàg. 51 
 
C.3   Elaboració de vins i caves – Destinació geogràfica de les 
vendes 
 
Elaboració de vins i caves. 





2004 2005 2006 
— 
Volum de negoci 1048872 928403 956234 
Catalunya 359845 328816 327072 
Resta d'Espanya 190523 176971 182835 
Estranger 498503 422616 446327 
— 
Font: Idescat, a partir de dades de l'enquesta industrial d'empreses de l'INE. Àmbit 
sectorial: Aquesta branca inclou la classe 1593 de la CCAE-93 Rev.1.  
<www.idescat.net/industria/?tc=1&se=13&dt=2006> 
© Institut d'Estadística de Catalunya 
  
C.4   Elaboració de vins i caves – Procedència geogràfica de 
les compres 
 
Elaboració de vins i caves. 
   Procedència geogràfica de les compres. Catalunya. 2004-2006. (Empreses de 20 




2004 2005 2006 
— 
Consums i treballs fets per altres empreses 599389 521988 541573 
Catalunya 372992 296247 323471 
Resta d'Espanya 183569 189888 179489 
Estranger 42828 35853 38614 
— 
Font: Idescat, a partir de dades de l'enquesta industrial d'empreses de l'INE. Àmbit 
sectorial: Aquesta branca inclou la classe 1593 de la CCAE-93 Rev.1.  
<www.idescat.net/industria/?tc=1&se=13&dt=2006> 
© Institut d'Estadística de Catalunya 
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C.5   Elaboració de vins i caves – Macromagnituds 
 
Elaboració de vins i caves. 
   Macromagnituds. Catalunya. 2004-2006 
  Milers d'euros 
— 
 
2004 2005 2006 
— 
Valor de la producció (sortida fàbrica) 1230447 1134235 1088823 
Consum intermedi 961902 880617 835547 
Valor afegit brut (sortida fàbrica) 268546 253618 253275 
Impostos nets de subvencions 5362 -505 3451 
Valor afegit brut (cost de factors) 263184 254123 249824 
Despeses de personal 149489 143113 153136 
Excedent brut d'explotació 113695 111010 96688 
— 
Font: Idescat, a partir de dades de l'enquesta industrial d'empreses de l'INE. Àmbit 
sectorial: Aquesta branca inclou la classe 1593 de la CCAE-93 Rev.1.  
<www.idescat.net/industria/?tc=1&se=13&dt=2006> 
© Institut d'Estadística de Catalunya 
   
C.6   Elaboració de vins i caves – Indicadors per a l’anàlisi 
 
Elaboració de vins i caves. 
   Indicadors per a l'anàlisi. Catalunya. 2004-2006 
   Les magnituds econòmiques s'expressen en milers d'euros 
— 
 
2004 2005 2006 
— 
% dels 5 primers establiments en ocupació 32,7 32 33,2 
% dels 5 primers establiments en volum de negoci 48,8 43,4 48,1 
Ocupats per establiment 13 13,2 14,6 
Hores treballades per ocupat 1843 1617 1743 
Ingressos d'explotació per establiment 3762,3 3270,6 3642,3 
Ingressos d'explotació per ocupat 289,6 247,2 248,8 
Despeses d'explotació per ocupat 277,8 236,7 241,6 
Despeses de personal per ocupat 32,2 27,8 31,3 
— 
Font: Idescat, a partir de dades de l'enquesta industrial d'empreses de l'INE. Àmbit 
sectorial: Aquesta branca inclou la classe 1593 de la CCAE-93 Rev.1.  
<www.idescat.net/industria/?tc=1&se=13&dt=2006> 
© Institut d'Estadística de Catalunya 
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C.7  Comerç detall begudes i productes del tabac – Volum de 
negoci i marge comercial 2003-2005 
 
Comerç detall begudes i productes del tabac. 
  Volum de negoci i marge comercial. Catalunya. 2003-2005 
 — 
 
2003 2004 2005 
— 
Volum de negoci 1408862 1784497 1663261 
Vendes a l'engròs i al detall 1383276 1754478 1615701 
Volum de negoci per altres conceptes 25587 30020 47561 
Consum de mercaderies 1238665 1608571 1481676 
Compres de mercaderies 1238882 1611512 1484977 
Variació d'existències de mercaderies 217 2941 3301 
Marge comercial brut 144611 145906 134025 
Marge comercial brut sobre vendes (%) 10,5 8,3 8,3 
— 
Font: Idescat, a partir de dades de l'enquesta anual de serveis de l'INE. Àmbit sectorial: 
Aquesta subbranca inclou les classes 5225 i 5226 de la CCAE-93 Rev.1.  
<www.idescat.net/serveis/?tc=1&se=3&ta=4&dt=2005> 
© Institut d'Estadística de Catalunya 
    
C.8  Comerç a l’engròs de begudes i productes del tabac – 
Volum de negoci i marge comercial 
 
Comerç en gròs begudes i productes del tabac. 
  Volum de negoci i marge comercial. Catalunya. 2003-2005 
 — 
 
2003 2004 2005 
— 
Volum de negoci 2320425 2213021 2761838 
Vendes a l'engròs i al detall 2312554 2206014 2741771 
Volum de negoci per altres conceptes 7872 7007 20067 
Consum de mercaderies 1918694 1782603 2263116 
Compres de mercaderies 1929737 1795131 2281714 
Variació d'existències de mercaderies 11043 12528 18598 
Marge comercial brut 393860 423411 478655 
Marge comercial brut sobre vendes (%) 17 19,2 17,5 
— 
Font: Idescat, a partir de dades de l'enquesta anual de serveis de l'INE. Àmbit sectorial: 
Aquesta subbranca inclou les classes 5134 i 5135 de la CCAE-93 Rev.1.  
<www.idescat.net/serveis/?tc=1&se=3&ta=4&dt=2005> 
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D. Comunicació del projecte 
Es compila en aquest apartat les comunicacions importants del projecte, especialment les 
que han consolidat l’anàlisi qualitatiu. 
D.1   Demana d’ingrés a la FEV  
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D.2   Contesta de la FEV 
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D.3   Correspondència amb Micheal Veseth  
Autor de la pàgina web ―The Wine Economist‖, i sobre tot, Professor d'Economia Política 
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D.4   Correspondència amb George Taber  
George Taber és un periodista nord-americà i autor de diversos llibres relacionats amb el 
món del vi. 
 
 
